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Fundamentos de Marketing

e TEMARIO.

PARTE |: MARKETING TURISTICO: CONCEPTO, FUNCIONES Y
ENTORNO
TEMA 1.- Introduccion al Marketing turistico.
1.1.- El Marketing: concepto y funcion.
1.1.1.- Definicion.
1.1.2.- Elementos.
1.1.3.- La funcién del Marketing en la economia.
1.2.- La gestién del Marketing en la empresa.
1.2.1.- El Marketing como filoscfia.
1.2.2.- La dimension estratégica del Marketing.
1.2.3.- La dimensién operativa del Marketing.
1.3.- El Marketing de servicios.
1.3.1.- Los servicios: concepto y caracteristicas diferenciales. i
1.3.2.- Aplicacion del Marketing a los servicios.

1.3.3.- La funcidon del Marketing de servicios y el departamento de
Marketing.

1.4.- Marketing y turismo.

1.4.1.- Breve historia del turismo.

1.4.2.- El turismo en la economia.

1.4.3.- Marketing y turismo. |
e 1.5.- Marketing turistico y sector plblico. |

1.5.1.- La Organizacion Mundial del Turismo.

1.5.2.- La Oficina Nacional de Turismo.

1.5.3.- Los entes locales.

TEMA 2.- El entorno turistico.
2.1.- Concepto.

2.2.- El microentorno turistico.
2.2.1.- Empresa.
2.2.2.- Proveedores:
2.2.3.- Intermediarios.
2.2.4.- Competencia.
2.2.5.- Clientes.
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2.3.- El macroentorno turistico.
2.3.1.- Ambiente econdémico. |
2.3.2.- Ambiente fisico.
2.3.3.- Ambiente tecnoldgico.
2.3.4.- Ambiente politico.
2.3.5.- Ambiente demografico. ;
2.3.6.- Ambiente cultural, |
2.4.- La vigilancia del entorno: respuestas al ambiente def mercado turistico.

PAR:I'E lI: EL MERCADO Y LA DEMANDA EN EL MARKETING :
TURISTICO
TEMA 3.- El mercado turistico y sus condicionantes.
3.1.- Concepto de mercado turistico.
3.2.- La oferta turistica.
3.2.1.- Concepto.
3.2.2.- Los ambitos del negocio turistico.
3.2.3.- Los subsectores turisticos.
3.3.- La demanda turistica.
3.3.1.- Concepio y factores explicativos.
3.3.2.- Tipologia de las demandas turisticas.
3.3.3.- Métodos de calculo y pronostico.
3.4.- El manejo de la capacidad turistica.
3.4.1.- Participacion del cliente en el sistema de entrega del servicio.
3.4.2.- Capacittacion de los empleados en diversas areas.
3.4.3.- Contrataciéon de empleados a tiempo parcial.
3.4.4.- Utilizacién conjunta de instalaciones y equipos.
3.4.5.- Reduccidn de las operaciones en periodos de escasa demanda.
3.4.6.- Prolongacion de las horas de servicio.
3.4.7.- Uso de la tecnologia.

3.4.8.- Uso del precio.

3.5.- El manejo de la demanda turistica.
3.5.1.- Uso del precio.
3.5.2.- Uso de reservas,
3.5.3.- Sobreventa.
3.5.4.- Uso de lineas de espera.
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3.5.5.- Cambio de la demanda.
3.5.6.- Cambio en la tarea o asignacién del vendedor. |
3.5.7.- Creacién de eventos de promocion. ‘

TEMA 4.- El comportamiento de compra del turista y de los
consumidores grupales.

4.1.- El comportamiento del consumidor turistico.
4.1.1.- Caracteristicas generales.
4.1.2.- Particularidades. .
4.1.3.- Un modelo de compra del consumidor turistico
4.2 .- Factores gque inciden en el comportamiento de compra del turista. |
4.2.1.- Culturales.
4.2.2.- Sociales.
4.2.3.- Personales.
4.2.4.- Psicoldgicos. ‘
4.3.- Participacion del consumidor en el proceso de decisién de compra. ;
4.3.1.- Reconocimiento de la necesidad. ‘

4.3.2.- Busqueda de la informacién.

4.3.3.- Evaluacién de alternativas.
4.3.4.- Decision de compra.
4.3.5.- Comportamiento posterior a la compra.
4 4 - El comportamiento de compra de los consumid
4.4.1.- El proceso de compra corporativ
4.4 .2 - Participantes en el proces pra corporativo.
- 4.4.3.- Principales influencias sobre los compradores corporativos.
4.4 .4.- Decisiones de compra corporativas.

4.4.5.- Mercados de negocios de grupos

PARTE Ill: PLANIFICACION E INVESTIGACION EN EL MARKETING
TURISTICO |
TEMA 5.- La planificacién estratégica en el Marketing turistico.
5.1.- El proceso de direccion de Marketing.
5.2.- L.a formulacion de estrategias de Marketing en la empresa turistica.
5.2.1.- Estrategia y planificacién estratégica.
5.2.2.- Los niveles de la planificacion estratégica.
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5.3. El proceso de planificacion estratégica en el Marketing turistico.
5.3.1.- Analisis de la situacion.
5.3.2.- Seleccion de objetivos turisticos.
5.3.3.- Disefio de estrategias de Marketing turistico.
5.3.4.- Formulacidn de planes de accién.
5.4 .- Implantacion y control de las estrategias de Marketing.
5.5.- La naturaleza y el contenido de un plan de Marketing turistico.

TEMA 6.- El sistema de informacion de Marketing y la investigacion
comercial turistica.

6.1.- La necesidad de informacién en la gestién del Marketing turistico.
6.2.- El sistema de informacién de Marketing.
6.2.1.- Concepto.
6.2.2.- Componentes.
6.3.- La investigacion comercial.
6.4.- El proceso de investigacién comercial en el Marketing turistico. |
6.4.1.- Definicién del problema y de los objetivos de la investigacion.
6.4.2.- Desarrollo del plan de la investigacion.
6.4.3.- Implantacién del plan de la investigacién.
6.4.4.- Interpretacion y presentacion de resultados.

TEMA 7.- Estrategias de segmentacion de mercados turisticos y de
posicionamiento.

7.1.- La segmentacion en el mercado turistico: concepto y condiciones.
7.2.- Criterios de segmentacién.
- 7.2.1.- Segmentacién por las ventajas buscadas.
7.2.2.- Segmentacion socioeconémica y demogréfica.
7.2.3.- Segmentacion segun el comportamiento.
7.2.4.- Segmentacion psicografica.
7.3.- Seleccidén de mercados meta.
7.3.1.- Alternativas de cobertura del mercado.

7.4.- El posicionamiento.

7.4.1.- Concepto.
7.4.2 - Etapas.
7.4.3.- Estrategias.
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Fundamentos de Marketing

» OBJETIVOS DE LA ASIGNATURA.

I[dentificamos seis como fundamentales:

1. Lograr que el alumno adquiera un conocimiento basico de la materia en lo que
respecta a su terminologia y definicidn de conceptos esenciales.

2. Dar al alumno una visién organizada de la funcion del Marketing en el ambito de la
gestion de empresas turisticas.

3. Concienciar al alumno de la necesidad que tiene la empresa turistica de orientar
todas sus actuaciones hacia la satisfaccion del cliente.

4. Fomentar en el alumno l[a capacidad de razonamiento sobre temas comerciales.

5. Dotar al alumno de capacidad para juzgar la viabilidad de determinadas soluciones
comerciales para empresas turisticas.

6. Promover la capacidad del alumno para el trabajo en equipo, permitiendo la

formacidn de una actitud positiva hacia el mismo.

« METODOLOGIA DE ENSENf\I/\I

El cumplimiento de los objetivos docente se inte

aplicacién de las siguientes técnicas de ens Za:

tara lograr con la

A) CLASE MAGISTRAL, RESOLUCION DE PROBLEMAS Y CASOS.

La clase magistral sera la técnica utilizada fundamentalmente en la transmision
de los conceptos, hechos y teorias que integran el temario. Junto a ello la resolucion
de problemas permitira la aplicacion e interpretacion numérica de los conceptos
tedricos estudiados. La realizacion de casos practicos representa el tercer eje sobre el
que se basara la dinamica habitual de clase. Este método obliga a la realizacién de un
frabajo analitico en el que los alumnos deben enfrentarse ante una situacién que
refleja la realidad comercial de una empresa del sector turistico. Con ellos no se
pretende alcanzar soluciones numéricas exactas, sino que el alumno desarrolle la
capacidad para identificar problemas y tomar decisiones adecuadas.

B) TRABAJOS TEORICOS O PRACTICOS EN EQUIPO.

La realizacion de estos trabajos sera en grupos de tres o cuatro personas y
tendra caracter voluntario. El tema escogido, de caracter tedrico o practico y
relacionado con el programa de la asignatura, se hara de comdn acuerdo con el
profesor, quien en las horas de tutorias se encargara de orientar su realizacién. El
trabajo, uno por grupo, se entregara al final del periodo lectivo.
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Las condiciones minimas generales que habra de cumplir cada trabajo son las
siguientes: impreso en papel Din A4, lanzade por impresora, encuadernado, con
indice al comienzo, referencia bibliografica al final e inclusidn del titulo, componentes y
ntmero de identificacién del grupo (que se asignara a principio de curso) en la primera
pagina.

C) HORARIO DE TUTORIAS.

Esta actividad representa una aproximacidbn a una ensefianza mas
individualizada. Se desarrolla con la intencion de aclarar aquellas dudas gue surjan al
alumno durante el estudio de la asignatura. El horario del profesor y el lugar donde se

realizara, seran publicados en el tablon de la asignatura y en la puerta del despacho
del profesor. '

o EVALUACION.

Para la calificacion final del alumno se considerara:

A) EXAMENES.
Al tratarse de una asignatura cuatri 7se realizara un {Unico examen en &l
mes de febrero del 2000.

B) CASOS PRACTICOS Y TRABAJOS TEORICOS O PRACTICOS EN
EQUIPO.

La realizacién de estas actividades supone el acceso a un método alternativo
de evaluacion. El alumno que opte por su realizacion tendra la oportunidad de
alcanzar hasta un punto adicional a sumar a la calificacién obtenida en el examen.
Esta calificacién adicional serd respetada hasta la convocatoria de Septiembre
inclusive. Para conseguirlo el alumno debera cumplir con dos actividades: la
realizacion de un trabajo tedrico o practico en equipo, del que ya se dieron referencias
en el apartado previo, y la resolucion de los casos practicos correspondientes a cada
tema. El desarrollo de esta lltima actividad sera, de forma aproximada, como sigue.

Aquellos alumnos que consideren su realizacion, habran de entregar la solucién
de los casos por escrito el dia en que cada uno se resuelva en clase. Para su analisis
y explicacion el profesor elegirda entre los asistentes a algunos de los que hayan
entregado el supuesto. La realizacion de esta actividad exigira la presencia en clase el
dia en que se resuelvan los casos.

Es importante indicar que el acceso al punto adicional obliga a desarrollar estas
actividades en las condiciones sefialadas.
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